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Multilevel marketing

Souhrn:

Predmétem této bakalaiské prace je zpracovani multilevel marketingu. Prace je tvorena
ze dvou casti: teoretické a praktické. V teoretické ¢asti se prace nejprve zabyva obecné
marketingem, blize pojednavd o multilevel marketingu, p#imém prodeji a ptimem
marketingu.

Prakticka ¢ast je detailn¢ zamétrend na spole¢nost WorldVentrues, kde je rozebrany jeji
marketingovy mix a kompenzac¢ni plan.

Cilem bakalaiské prace je zhodnoceni souc¢asného stavu marketingoveho mixu spole¢nosti
a provedeni dotaznikoveho Seteni se ¢leny spole¢nosti. Dale na zakladé pisemné a Ustni
komunikace se stavajicimi ¢leny je zjisStovano, s jakymi nedostatky se potykaji a co by
chtéli vylepsit.

Kli¢ova slova:

Marketing, multilevel marketing, ptimy prodej, direct marketing.

Summary:

Theme of this bachelor thesis in general is multilevel maketing. Paper is dividend in two
parts: theoretical and practical. Theory deals with marketing in general and than it’s
focused on multilevel marketing, direct sales and direct marketing.

Company WorldVentures is analyzed in details in practical part. It follows up the

marketinx mix and compensation plan of the company.

The aim of this bachelor thesis is the evaluation of current condition of the marketing mix
and filling of questionnaries with mmembers of the company. Further according to
inteviews and written communication with members are specified insufficiencies and ideas

for improval.

Keywords:
Marketing, multilevel marketing, direct sale, direct marketing.
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1 Uvod

V dnedni dob¢ je na trhu velké mnoZstvi firem, trh se tak stava vice nasyceny
a konkuren¢ni boj je daleko vétsi. Spole¢nosti musi zvySovat kvalitu vyrobkt a sluzeb,
avSak za soucasného snizovani ceny. Cim vice je konkurence tvrdsi, tim vice se spolegnost
musi zakaznikovi ptizpasobit. Jedna z nejprogresivnéjSich metod je ptimy prodej vyrobka

a sluzeb, multilevel marketing.

Cestovni ruch je jedno z nejvyznamngjSich a stale se vyvijejicich odvétvi hospodaistvi,
které se podili na ekonomickém ristu zemé a jeden z nejvyznamngjSich fenoméni
21. stoleti. Cestovani se stalo zakladni potiebou lidi, kazdoroéné cestuji miliony lidi
za Ucelem poznani, rekreace a seznameni se snovymi lidmi. Cestovani je trendem

soucasného Zivotniho stylu vétsiny lidi.

Prace je rozdélena na teoretickou a praktickou cast, kdy v teoretické c¢asti se ieSi
problematika marketingu a multilevel marketingu na zaklad¢ literarni reSerSe a ostatnich
dostupnych zdroju. Prakticka ¢ast je zamétrena na soucasny marketingovy mix spolecnosti,
potencialni obchodni piilezitost a kompenzacéni plan. VSe je feSeno na zakladé oficialnich
dostupnych zdroju, vlastnich zkuSenosti a zkuSenosti ¢lent spole¢nosti. Je proveden

marketingovy vyzkum na zaklad¢é dotaznikového Setieni se ¢leny spolecnosti.



2 Cil prace a metodika

2.1 Cil préace

Cilem bakalarské prace je zhodnoceni soucasného stavu marketingového mixu, provést
dotaznikové Setieni, kde budou zkoumany otazky ke spolecnosti WorldVentues. Dale
na zékladé pisemné a Ustni komunikace se stavajicimi ¢leny budou zjiStovany nedostatky,

se kterymi se ¢lenove potykaji a co by chtéli zménit.

2.2 Metodika

Odborné prace je standardn¢ strukturovana do jednotlivych kapitol podle zadanych zasad
PEF CZU. Rozdéleni bylo zvoleno podle zadani prace. Prostudovana literatura

a internetové zdroje jsou vyjmenovany v piiloZzeném seznamu pouzitych zdroju.

Po studiu doporucené odborné literatury a ostatnich zdroju je vypracovana teoreticka ¢ast
obsahujici kapitoly marketing, marketingovy mix, druhy marketing, piimy prodej,
multilevel marketing a ostatni. K pouZiti obrazovych a grafickych byly pouZité internetové

a jeden literarni zdroj.

Prace byla vytvoiena na zaklad¢ studia odborne literatury a ¢asteéné z celého studia na
PEF. Velkou vahu pii vypracovani také mélo mé dvouleté pisobeni ve spolecnosti. Byly
tak vyuzity vlastni praktickeé znalosti nacerpane béhem zahrani¢nich Skoleni a vlastnich

zkuSenosti.

Vysledek marketingového vyzkumu, dotaznikového Setieni, byl vytvoien za pomoci
Google formulaie, ktery byl pouzit také k tvorbé graft z tohoto prazkumu. Nedostatky
spolec¢nosti byly definované po pisemné a uUstni komunikaci mezi jiz stavajicimi cleny

spolec¢nosti.
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3 Teoreticka ¢ast
3.1 Marketing

Marketing je proces fizeni, jehoZz vysledkem je poznani, ovliviiovani, predvidani
a v konecné fazi uspokojeni prani a potieb zakaznika efektivnim a vyhodnym zptasobem,
které zajistuje spInéni cilt organizace.

Marketing je soubor celé rady ¢innosti, jako je nakupovani, prodej, doprava, skladovani,

financovani, pievzeti rizika — velkoobchody, standardizace a roztiidéni vyrobka dle jejich

kvalit, zjisteéni informaci o trhu (o konkurenci, zakaznicich...).
Velmi pouZivanou definici je definice marketingu podle Philipa Kotlera, které zni:

»-Marketing je spolecensky a fidici proces, kterym jednotlivci a skupiny ziskavaji to,
co potiebuji a pozaduji, prostiednictvim tvorby, nabidky a smény hodnotnych vyrobkua

s ostatnimi.” (1)

Dalsi definici, kterou muzeme najit v odbornych publikacich, je definice Americké
marketingoveé asociace z roku 2007, ktera tika Ze:

»Marketing je ¢innost, soubor instituci a procesu pro vytvareni, komunikovani, doru¢ovani

a vymené nabidek, které maji hodnotu pro zakazniky, klienty, partnery a celou spole¢nost.*
(2)

VSechny definice se vSak shoduji, Ze marketing je soubor urcitych cinnosti, které jsou
orientovany na trh a jejichz cilem je sména, prodej produkti za ucelem dosazeni zisku

a uspokojovani potieb spotiebitela.

3.2 Marketingovy mix

vvvvvv

muze spolec¢nost dosahovat marketingovych cila a ovliviiovat trzby, vzajemné propojuje
jednotlivé casti marketingu, se kterymi muze vedeni podniku pracovat a které muze

pomérné snadno menit.

Marketingovy mix mé neékolik definic, napiiklad podle Kotlera:
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»jde o soubor marketingovych nastroju, které podnik vyuzivd k tomu, aby dosahl
marketingovych cili na cilovém trhu.” (3)

Heskova uvadi, ze:

»marketingovy mix tvoii souhrn nastroju, které vyjadiuji vztah firmy k jeho podstatnému
(zajmovému) okoli, tj. zéakaznikam distribu¢nim a dopravnim organizacim a dal§im

prostrednikam.* (4)

Heskova ve své definici zduraznuje celé okoli podniku a cilovy trh, coZ vice vystihuje
dnedni dobu. Oproti tomu Kotler se zaméiuje pouze na cilovy trh a vice se zabyva

marketingovymi cili podniku, coz Heskova opomiji.

Pro doplnéni uvadim dalsi definici marketingového mixu od Soukalové:
»Souhlas vSech vyrobkt a poloZek, které konkrétni prodejci nabizi k prodeji cilovému
trhu®. (5)

Bez ohledu na tyto definice, zakladni obsah marketingového mixu zistava

stejny, a je rozdelen do 4 zakladnich skupin tzv. ,,4P*:

1. Product (vyrobek) — vlastnosti, baleni, znacka, sluzby, vynosy

2. Price (cena) —slevy, cenik, doba splatnosti

3. Place (misto) — pokryti, sortiment, doprava, zasoby, odbytové cesty

4. Promotion (propagace) — reklama, public relations, pfimy marketing, prodavaci

Postupem ¢asu bylo navrZzeno nékolik dalSich uptesnujicich nebo pozménujicich verzi.
Podle Kotlera je pojeti marketingového mixu rozsirovano na ,,7P* (1)

5. People (lidé)
6. Presentation (prezentace)

7. Proces (proces)

Pro cestovni ruch byl marketingovy mix rozsiren na ,,8P*

1. Product (produkt, vyrobek)
2. People (lide)

3. Packaging (sestavovani balicku sluzeb)

12



Place (zptsob distribuce)
Promotion (propagace)
Partnership (partnerstvi)

Price (cena)

© N o 0 &

Programming (programovani)

3.3 Druhy marketingu

Diky rozvoji spole¢nosti a technologiim, marketing prochazi nejrizné&jSimi zménami,
vznikaji tak nové taktiky a postupy v tomto odvétvi. Vedle tradi¢nich druhtt marketingu
vznikaji i nové koncepty, vice ¢i méné pouzivané. Mezi tradi¢ni techniky se fadi
promotional marketing (propagacni marketing), direkt marketing (pfimy marketing), event
marketing nebo také product placement (umisténi produktu, forma skryté reklamy), naopak
mezi modern¢jSi marketingové techniky muzeme zaradit mobilni, digitalni, virovy
a guerillovy marketing (cil vzbuzeni maximalniho zajmu, za pouZiti minimalniho

rozpoctu).

3.4 Marketingove strategie

Pojem strategie muZeme definovat jako dlouhodoby plan firmy, ktery tak méa zajistit jeji
prosperitu, jedna se tedy o celkové zaméieni dané spolec¢nosti. Literatura opét uvadi razné
definice tohoto pojmu, avSak z obecného chépani slova strategie, lze marketingovou
strategii popsat jako zé&kladni z&mér dané firmy, kterého chce dlouhodobé dosahnout
v oblasti marketingu. Strategie pak tedy vyjadiuje dlouhodobé cile a urcuje nastroje
pro jejich dosazeni. Aby byly cile realné, m¢ly by spliovat podminku ¢asové vymezenosti

a metitelnosti, zaroven by také mély byt realistické a akceptovatelné.
Zde je uvedena jedna z definic marketingové strategie:

»,Marketingova strategie charakterizuje smér, ktery bude organiza¢ni jednotka sledovat
v uréitém casovem obdobi, a ktery vede k nejucinnéjsi alokaci zdroja pro dosazeni

vytycenych marketingovych cila.” (6)

Marketingovou strategii muZeme také vymezit nékolika proménnymi. V literatuie

se setkdme s raznymi vymezenimi tohoto pojmu, zde uvadim ptistup Philipa Kotlera, ktery
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je jednou znejvyznamngjSich postav svétového marketingu. Kotler vymezuje

marketingovou strategii Sesti proménnymi:

1.

Cilovy trh (target market) — vymezeni segmentu trhu, pro ktery by mél byt dany
produkt urcen. V soucasné dobé& neni mozné pokryt cely trh, je proto dulezZité
definovat segment trhu, ktery chce dané spolec¢nost zasdhnout. Cilovy trh vymezuji
geografické, demografické a psycho-grafické charakteristiky.
SteZejni prezentace (core positioning) — cilem je vybaveni si jisté asociace pri
kontaktu zakaznika s danou znackou.
Cenova prezentace (price positioning) — v souladu se stéZejni prezentaci, volba
ceny je velice duleZita, ovliviiuje vnimani znacky zékaznikem. Je zde mozné zvolit
n¢kolik postupti:

a. Vic za vyssi cenu (luxusni vyrobky — Apple, Bentley)

b. Vic za stejnou cenu (Lexus)

c. TotéZ za niZsi cenu (diskontni prodejny)

d. Mén¢ za mnohem nizsi cenu (nizkonéakladove aerolinky)

e. Vice za nizsi cenu (Walmart)
Celkovda hodnotova proklamace (total value positioning) — prezentuje hlavni
piinosy a piednosti produktu, aby zakaznika presvédcila ke koupi. Je to vlastné
davod, pro¢ zakaznik nakupuje u spole¢nosti danou znac¢ku.
Distribucni strategie (distribution strategy) — zpusob obsluhy a zasobovani daného
trhu.
Komunikacni strategie — diky ni vime, jaké kanaly komunikac¢niho mixu pouzit

a kolik prostredka na né vyclenit, také urcuje co je cilem jednotlivych kanala. (1)

3.5 Primy marketing (direct marketing)

Je jednou z forem komercnich komunikaci, dale ho délime na direct mail, telemarketing,

teleshopping a osobni prodej. Je to takova forma marketingové komunikace, pii které

spole¢nost piimo oslovuje zédkaznika e-mailem, telefonicky, postou ¢i osobné. Tento druh

marketingu poskytuje nékteré vyhody, které jsou u ostatnich forem komerc¢nich

komunikaci t¢Zko dosazitelne, a proto ziskava na trhu stale vyznamngjsi postaveni. Mezi

vyhody patti vytvaieni dlouhodobych vztaha se zdkazniky, diky nimz ziskdme vysokou
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loajalitu vici znacce ¢i danému produktu, také adresné osloveni zakaznika ¢i potencialniho
zakaznika, a tedy zasahnuti pouze predem urceného segmentu trhu. DalSi vyhodou
je metitelnost Uspéchu a tudiz rychlé ohodnoceni dané marketingové aktivity. Jako dalSi
pozitivum muzeme brat také fakt, Ze strategie dané spole¢nosti je konkurenci skryta,
jelikoZ komunikace probiha pouze mezi klientem a ni. Z ptimého marketingu plynou také
zjevné ekonomické vyhody — snizovani nékladt na ziskani jednoho zékaznika, zvySovani
objemu transakci, zvySovani efektivity procesa prodeje a sniZzovani nakladu na skladovaci

prostory a udrZovani zasob.

Hlavni myslenkou tohoto druhu marketingu je zacileni na potieby individualniho jedince,
odchyleni se od bézné pouzivanych masovych komunika¢nich kanali a odstranéni
anonymity zakaznika. Diky pifimému marketingu mtzeme zékaznika poznat co nejlépe
a identifikovat tak jeho specifické potieby, nasledné ho pak oslovit s jiZz pfipravenou
nabidkou, kterd& mu tak muze byt ,uSita na miru“. Mezi spole¢nosti a zakaznikem
se vytvaii blizsi vztah a zakaznik se stdvd pro danou spolec¢nost partnerem. Tento typ
vztahu muZzeme nazvat one-to-one marketing, ktery se postupné vyvinul z masového
chapani marketingové komunikace. Za pomoci technologického rozvoje a komunikac¢nich
kanala muZeme zdkaznika oslovovat jmenovité a odstranovat tak anonymitu, kterd ¢asto
zabranovala v navazani dlouhodobé spoluprace. Spole¢nost se tak muze zaméfit
na individualni pozadavky zakaznika a zajistit si jeho dlouhodobou ptizen, coz je velika
vyhoda, jelikoZ k ziskani nového zadkaznika je zapotiebi mnohem vétSi mnoZstvi

prostiedkt nez k udrZeni stalého Klienta. (7)
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Rozdily mezi masovym a one-to-one marketingem mutzeme vidét v nésledujici tabulce:

Tabulka 1 Rozdily mezi masovym a one-to-one marketingem

MASOVY MARKETING

ONE-TO-ONE MARKETING

Pramérny zékaznik

Individualni zdkaznik

Anonymita zakaznika

Znamy profil zdkaznika

Standardni produkt

Ptizpasobena nabidka

Hromadna vyroba

Ptizpusobena vyroba

Hromadna distribuce

Individudlni distribuce

Hromadna reklama

Individuélni reklamni poselstvi

Jednosmérnad komunikace

Obousmérna komunikace

Efektivita rozsahu podnikani

Efektivita pasobeni

Podil na trhu

Podil zakaznika

Hromadny zakaznik

Segmentovany individualni zdkaznik

Zdroj: HESKOVA, M. a kol. Marketingova komunikace a ptimy marketing. Praha: Oeconomica, 2005. s. 112. ISBN 80-
245-0995-4

Primy marketing v sobé& zahrnuje komunikacni aspekt, ktery umoziuje odlisit nabidku
od konkurenc¢nich firem a priblizit se tak z&kaznikovi a poskytnout mu pocit exkluzivity,
coz je v dnesni dobé, kdy se cena a kvalita vyrobkt pomalu vyrovnava, velmi dulezita

konkuren¢ni vyhoda.
Pro uplnost je uvedena jedna z definic:

»PHimy marketing je soubor marketingovych aktivit, kterymi jsou produkty nabizené
ur¢itym trznim segmentam v jednom nebo vice médiich, s cilem co nejadresngjsiho
osloveni soucasného, nebo potencialnino zakaznika a ziskani okamzité piimé odezvy

prostrednictvim posty, telefonu nebo jineho média.” (8)

Podobné jako ostatni definice, tak i definice Philipa Kotlera podtrhuje daraz na ptimy

vztah mezi zdkaznikem a spole¢nosti, komunikaci a také jejich interakci.
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3.6 PFimy prodej

V piimém prodeji probiha povétSinou prodej vyrobkt a sluzeb mimo stalé prodejny,
ato na predem domluveném misté s klientem - v doméacnosti, na pracovisti, v kavarng.
Klientovi je zboZi piedvedeno a mutZe si ho sam vyzkouset, z&roven je mu nabidnuta fada
doplinkovych produkti a prodejni servis, zékaznik tak muze vyuZivat maximalniho
komfortu pii vybéru a ndkupu zboZi a takeé pii jeho doruceni. Diky tomu klient nabude
dojmu vysoke péce, coz je velmi vyhodneé jak pro ného, tak pro prodejce, jelikoz si takto
zakaznika udrzi dlouhodobé. Piimy prodej je obchodni metoda zaloZend na nabidce
a nasledném pripadném prodeji osobam, které prodavajici osobné zna — pribuzni, znami,
¢lenové rodiny nebo spolupracovnici ¢i osobam, které mu doporucili predchozi zékaznici.

©)

3.6.1Druhy pirimého prodeje

Osloveni zakaznika a ukazka nabizeného produktu — dale mazeme délit:

1. One-to-one
Party plan
3. Prima objednavka od zdkaznika
One-to-one - podstatou je osobni schuzka mezi prodejcem a zdkaznikem, kde probiha
nabidka, ukazka a piipadny prodej. Prodejce se snazi vyuZivat svych osobnich kontakta,
jelikoZ navstéva potencialnich z&kaznika bez piedchoziho ohldSeni je neoblibend forma

prodeje a prodejci se zde casto setkavaji s negativni reakci.

Party plan — podstatou je skupinova prezentace, ktera probiha tak, Ze se skupina
potencialnich zakazniki sejde na jednom misté, napiiklad v byté jednoho z nich, kam pote
dorazi prodejce, ktery piedvede své zboZi a vysvétli ptipadné dotazy. Ani tato metoda neni
u klienta priliS oblibend, jelikoZ ucastnici povétSinou netudi, Ze ucelem schuzky
je prezentace vyrobkt nebo sluzeb. Prodejci zamérné taji cel setkani i jméno spolec¢nosti,

kterou zastupuji.

Technika nabizeni produkti ndhodnym zakaznikam a ,,party plan“ nejsou piili§ korektni
zpusoby prodeje — zakaznik je ,,ptepaden” bez piredchoziho upozornéni. Za vhodnégjsi
se vzdy povazuje domluva se zakaznikem a po té uskutecnéni schizky, jak pro skupinovou

¢i individualni prezentaci.
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Prodej pomoci katalogu — zdkaznik ma dostatek ¢asu na vybér a rozmysleni nakupu,
pii néjakych nesrovnalostech ma moznost informovat se u svého prodejce, s nakupem byva
vétSinou spokojen. Tato technika je vhodna pro prodej drobnéjSich véci, jako je naptiklad

kosmetika.

Organizace distributort — v tradiéni formé¢ p#imého prodeje stoji mezi vyrobcem
a z&kaznikem pouze jeden zprostredkovatel, ptimy prodejce. VySe vydélku tak zavisi
pouze na schopnostech distributora a na tom, kolik ¢asu bude ¢innosti vénovat, je zavisly

pouze na prodejich, které uskutecni.

Multilevel marketing se stava ¢im dal tim vice rozSifenou formou piimého prodeje. V této
metod¢ je mezi vyrobcem a zakaznikem cela sit” distributort, z nichz kazdy distributor

ma moznost si vytvorit vlastni sit’ prodejca.

3.7 Multilevel marketing
Multilevel marketing (MLM), nazyvan také sitovy nebo viceuroviiovy marketing.

Kiyosaki oznacil MLM jako ,byznys 21. stoleti“ (10). Kalench (11) zdaraziuje,
Ze zakladni piednosti tohoto zpusobu podnikani je moznost vybrat si svého nadiizeného,
své spolupracovniky a organizovat si svuj ¢as. V dalSi své knize oznacuje sitovy marketing
jako ,trend budoucnosti“ v oblasti svobodného podnikani, jelikoZ spojuje dva stéZejni

principy, a to: marketing a vytvareni siti. (12)

Podstatou multilevel marketingu, nebo téZ sitového marketingu je zkraceni distribu¢niho
fetézce na minimum. Dodavatel nebo vyrobce vytvaii podminky pro samostatné podnikani
nezavislych piimych prodejct. Vznika tak mnohovrstevna (Multi-level) struktura (sit)
prodeje, ktera je levngjsi a G¢inngjsi nez klasicky distribu¢ni tetézec velkoobchodu
¢i velkosklada. ZjednoduSené muzeme fici, Ze jde o kombinaci piimého prodeje
a frencizingu. Princip spociva v tom, Ze distributor prodava vyrobky za cenu o 20 aZz 30 %
vysSi, nez za jakou je kupuje, rozdil tak tvoti jeho zisk. Razné bonusy a provize jsou
zavislé na objemu prodaného zboZi a poétu ziskanych novych prodejct. Cim vice
distributord se prodejci podaii ziskat, tim vice provizi dostane z jejich prodeja. (12)
Distributofi jsou odménovany pouze v piipadé produkce, pokud tedy distributor nebo jeho

struktura negeneruje Zadny obrat, nema pravo na provizi. (13)

18



Kolem MLM se to¢i spoustu dohadt a myti, Které se tykaji nelegalnosti a podvodnosti.
Avsak tento mytus vznikl diky nevédomosti a lenosti lidi piemyslet, neZ si udélaji rozumny

a jasny nazor na cokoli.

3.7.1Vznik MLM
Neoficialni vznik MLM saha do 20. let minuleho stoleti, kdy byl v USA zakazan prodej

a vyroba alkoholu. Takova restrikce vedla k porusovani stanovenych pravidel a vymysleni
cest, jak je co nejlépe obejit. Nelegalni obchodnici vymysleli, jak do zemé propaSovat
co nejvice alkoholu, az nakonec jednoho znich napadla genidlni myslenka — zacal
odmeénovat paSeraky z mnozstvi propaSovaneho alkoholu, ale taky za zataZeni jejich pratel
do tohoto ,,obchodu®. Prodej alkoholu byl po nékolika letech vyssi, nez pied samotnym

zakazem. A tak byl vynalezen chytry a spolehlivy systém prodeje. (14)

3.7.2Princip MLM

Zéakladni myslenka MLM je velice jednoducha a funkeni. Na misto, aby se utraceli penize
za razné marketingové strategie ¢i odborné posudky, je daleko lepsi feSeni zaplatit lidem,
ktefi vam vaSe vyrobky a sluzby pomohou prodat. Maji je tak radi, Ze o nich sami feknou
lidem. A to je ta nejucinnéjsi forma reklamy — doporuceni na zakladé vlastni zkuSenosti.
V reklame¢ se toci obrovské penize, plati se nadani herci a herecky, ktefi dokazi mluvit jako
vasSi nejlepSi kamaradi, vaSe matka, nebo dé&ti: je to, jakoby vam to fikali lidé,

které daveérné znate — supluji tim doporuceni na zaklade¢ vlastni zkuSenosti. (10)

Hlavnim rysem MLM je distribu¢ni fetézec, ktery je zkrdcen na minimum, coZ znamena,
Ze jsou uSetreny naklady na provize pro velkoobchod i maloobchod, zaroven jsou
vynechany néaklady spojené s reklamou. Cést usetienych pendz se tak muze rozdélit
distributoram, navic kazdy prodejce dostane dalSi uSetienou ¢ast penéz za praci lidi, které
piivedl do svoji struktury. Zbytek penéz se pouZije na zlepSeni vyrobku nebo sluzby,

piipadné na sniZzeni konec¢né ceny.

Za pomoci MLM muze tedy proniknout na trh i firma, které nema dostatecny kapital,

aby se dostala na trh klasickou cestou, ale za to ma vyjime¢ny produkt. (15)
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3.7.3 Historie MLM

Prvni spolec¢nost obchodujici na principu MLM byla zaloZend v roce 1934 a jmenovala
se California Vitamins, po dvou letech se ptejmenovala na Nutrilite. California Vitamins
umoznila svym distributoram, aby mohli do spole¢nosti privézt dalSi zajemce, timto
zpusobem vzniklo sponzorstvi a distributofi byli odménovani bonusy za praci provedenou

novymi sponzory.

V roce 1959, kdy spole¢nost zacala pomalu upadat, dva nejlepsi prodejci — Jay van Andel
a Rich Devos pochopili moznosti MLM, ode$li od Nutrilite a zaloZili vlastni firmu, dodnes

zndmou, Amway. (14)

V roce 1960 zalozil Glen W. Turner Enterprises, coz byla spole¢nost, ktera zastieSovala
fadu menSich MLM firem. Jeho vize byly tak silné, Ze lakaly tisice muza a Zen. Nabidl
lidem novy Zivot, ve kterém bylo vSe mozné. To, co tikal o lidskem potencidlu a dosazeni
uspéchu, bylo spravné. Dodnes mnoho uspéSnych lidi pouziva jeho zptasoby motivace
a tréninku, dokazal z lidi dostat to nejlepSi. Turner Enterprises byla znama jesté jednou
véci, a to dokonalou ,,ilegalni pyramidovou strukturou“ (viz. kapitola 3.7.5). Neékteré
produkty, které firma nabizela, byly diskutabilni, nebo neexistovaly vubec. Skute¢né
penize na odmeny distributora pochazely z ndboru ostatnich ¢lent. Zde byla piekrocena
hranice legalniho a nelegalniho sméru. Chybgjici legislativa dovolila dalSi rast Turnerovi

spole¢nosti. Do soucasné doby si odpykal sedmilety trest ve vézeni. (14)

Zasadni zlom nastal vroce 1975 kdy spole¢nost Federal Trade Commission (FTC),
na zékladé¢ fdmy o ilegalni distribuci, obvinila MLM zilegélni cinnosti (viz. kapitola
3.7.5). Soudni spor trval 4 roky a obZalovano bylo vice jak 30 spole¢nosti v ¢ele s Amway.
Soud rozhodl, Ze Amway neni ilegalni pyramida a jeji zpusob distribuce je schadny
a zakonny zpusob prodeje a distribuce vyrobkt. Po tomto rozsudku nastal velky rozmach
MLM a vznikla cela fada poctivych avSak také podvodnych firem, které pouZivaly

nezakonnou pyramidovou strukturu. (14)

V soucasnosti prichdzi zlatd éra tieti faze sitového marketingu, takzvany referencni
marketing (RM). Dnes se klade duraz piedevsim na jednoduchost, pouZivaji se pocitace,
moderni fidici systémy a nejnovéjsi sdélovaci technika. Tim padem se Zivot pramérného

distributora stava mnohem jednodussi.
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3.7.4 Vyhody a nevyhody MLM

Pro spoustu lidi neni vhodny provizni systém, ktery MLM spole¢nosti nabizi, a ktery
umoznuje spravedlivé ocenit skuteéné odvedenou praci, ale radgji voli fixni platy

v zaméstnani. A to i pies to, Ze v dnesni dobé je zaméstnani velice proménliva jistota.
Ned4 se s jistotou Fici, ktery z téchto dvou proviznich systému je jistéjsi, lidé jsou razni,
kazdy jeden je original a tak se i chova. S jistotou mizeme tedy jen fici, Ze budovani

vlastni sité je velice specifické a urcité neni vhodné pro kazdeho.

Svétoveé je v MLM pramyslu néco pies 60 miliona lidi, z toho je vice jak 18 miliona
Ameri¢anu. Aktualn¢ zahrnuje obrat vice jak 114 miliard dolara v roce, za poslednich

deset let vzrostl tento pramysl 0 91%. (16)

3.7.4.1Vyhody
Pasivni prijem — ziskani provizi z obchodu lidi, které distributor pfivedl do systému, jeden

z hlavnich davodd, pro¢ lidé voli MLM.

Vstupni investice - toto je jedna z vyhod, vstupni investice je mald, povétSinou byva
v n¢kolika tisicich korunéch, ale také nevyhoda, jelikoZ vstupni investice je mala a tak

je velice snadné se vzdat a prestat na sob¢ pracovat.
Minimalni riziko — neni zde témer Zadné riziko, jelikoz jsou vstupni poplatky minimalni.

Kariérni rist — vSichni distributofi mohou dosahnout jakékoli pozice, podminky jsou jasné

definované.

pomaha kariérn¢ rast svym lidem, nebot’ je to i podminkou jeho Uspéchu.

Sdileni spolecného konceptu — spole¢nost nabizi veSkeré know-how, ovéieny a funkéni

systém, materialy, duleZité je vSak dodrZovat piedepsané postupy.

Casova flexibilita — variabilni rozvrzeni ¢asového ramce dle potieb a moznosti jednotlivce.
(16)
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3.7.4.2 Nevyhody

Obecné na tomto systému nelze najit mnoho zaporu, a kdyZz uz se objevi, vétSinou to ma
dve priciny a vZdy se jedna o lidsky faktor. Jednim ze zaport maze byt neetické chovani
provozovatelt MLM a tim tedy i jejich distributort, drunym, Ze distributoti délaji systému

$patné jméno. Zadny z distributorti neni zaméstnanec a podnika sam na sebe.

Jako dalSi problém je nedostatecnd vzdélanost populace v problematice MLM, dochazi
kvali ni kzméné nésledka za pric¢inu, dochazi k osocovani MLM systému namisto

neetickych provozovateli.

V MLM je ucinna obchodni metoda, ktera ke zneuzivani velice svadi. MLM vZdy stalo
a bude stat hlavné na lidech, ke zneuZivani se bohuzel necha osalit mnoho lidi a svadi svuj
boj s vidinou rychlého zisku. BohuZel, ve skute¢nosti je to tak, Ze, vSe co piijde rychle,
taky rychle skon¢i. Nejhorsi vabec je piedrazeni produktu a nasledné pouZiti téchto penéz

na motivaci distributor.

Je zde nutné vynalozit opravdu velikeé Usili pro dosazeni uspéchu v MLM. (16)

3.7.5 MLM vs. Pyramidové hry

Spole¢nost obecné mylné zaménuje MLM za ,pyramidu® ¢&i ,letadlo”. Zatimco
provozovani MLM je zcela legalni, pyramidové nebo letadlové hry jsou zakonem
zakédzané. Zakladnim rozdilem mezi témito piistupy k prodeji je, Ze u MLM je mimo
vstupu — kapitalu také vystup ve formé sluzby nebo vyrobku, oproti tomu u pyramidovych

¢i letadlovych her vystup chybi.

3.7.5.1 Charakteristika Pyramidovych struktur

Zde uvadim nékolik faktord, podle kterych se da poznat, zda mame co docinéni

s pyramidovym schématem nebo seriézni MLM spole¢nosti:

» Vysoké vstupni poplatky — poplatky v iadech desetitisici korun za vstup
do spolec¢nosti.

> Zadny produkt — &asto se obchoduje pouze s nabiranim novych ¢lent, finangnimi
produkty (predrazend nevyhodnad pojisténi) nebo sazkami. Tyto spolecnosti
nenabizeji Zadny hmatatelny produkt.

» Penize bez prdace — zastupci téchto spolecnosti slibuji penize bez prace.
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» Struktura — na rozdil od MLM v pyramidé nemuZete vydélat vice, nez ¢lovek
nad vami.

» Kompenzacni plan — provize jsou vyplaceny podle toho, kolik ptivedete lidi
do spolec¢nosti.

» Neprehledné smlouvy — ¢lenské smlouvy jsou nesrozumiteln¢ formulované a jsou
nevyhodné.

» Ndbor ¢lenii — vyhledavaji se lidé ve financ¢ni tisni, mladi, dachodci.

» Neudrzitelné podnikani — takovéto firmy funguji v fddu nékolika mésici, dokud

nevyjde na povrch jejich podvodné podnikani.

VétSina serioznich MLM spolec¢nosti jsou ¢leny domécich i zahrani¢nich asociaci. Mezi
nejznam¢jSi patii svétova asociace primeho prodeje WFDSA, americka DSA a ceské
AOP - asociace osobniho prodeje. (17)

3.7.5.2 Historie Pyramidovych struktur

Za piedchudce se daji povaZovat takzvané fetézové dopisy, které byly rozSirené zejména
ve 20. stoleti. Tento dopis obsahuje pét aZz deset jmen a adresat je poZzadan, aby na prvni
adresu poslal bud’ néjakou penézni ¢astku, nebo pohlednici ¢i znamku a piipravil novy
seznam tak, Ze prvni adresu ze seznamu vyjme, vSechny ostatni adresy posune o jednu
uroven a sém sebe napise na posledni misto, po té odeSle dopis se stejnymi pokyny dalSim
péti aZ deseti lidem. Dopis obvykle slibuje, Ze pokud vSichni lide dodrZi popsané instrukce,

dostane se kazdy na prvni misto v seznamu a obdrZi slibovanou odmeénu.

Dnes je mozné se s timto principem setkat piedevSim na internetu. Jako priklad miZeme
uvest email obsahujici soubory, které varuji pied viry a zaroven vyzyvaji uZivatele
k preposlani tohoto varovani svym piatelam. Tento email bohuZel ¢asto obsahuje viry

a uZivatel je vcetné nechténého obsahu rozesila dél. (18)

3.7.6 Ponziho schéma

Ponziho schéma, v ¢eskych podminkach se uzivd pojem letadlo, je druh podvodu
pojmenovaného dle italského Charlese Ponziho, ktery jej proslavil v roce 1920. Ponzi
emigroval na zacatku 20. stoleti do USA, kde zaloZil firmu Securities Echange Company,
u této spolecnosti bylo mozné zhodnotit vlozené penize za 45 dni 0 50% a za 90 dni

0 100%. Na pocéatku byly penize vyplaceny viem dle dohody a tak o nové investory nebyla
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nouze. Netrvalo dlouho a piijem z této ¢innosti ¢inil az 250 000 dolart za den. JelikoZ
zhodnoceni vklada nebylo uskute¢novano na zakladé investi¢ni cinnosti, ale pouze
generovanim novych vkladut, vznikl problém s vyplacenim penéz a nebylo mozné vyplatit
vSechny investory. Tento proces byl dlouhodobé neudrZitelny, i piesto, Ze spole¢nost
vykazovala zisk, byla v nékolika milionovych dluzich, a vroce 1920 zkrachovala.
Pred odsouzenim Ponziho celkova vySe dluhu dosahovala az 6 miliona dolari a bylo
oklaméano az 40 000 lidi. (18)

e

Ponziho systém je jeden z nejnebezpecnéjSich, maze fungovat nékolik let bez povSimnuti

v v

bez povSimnuti fungovat delSi dobu.

Princip Pyramidoveé hry se od Ponziho schématu liSi zejména tim, Ze nejdiive je uctovan
vstupni poplatek za moznost zapojeni se do systému a vykonavani riznych cinnosti, jako
je napiiklad nabirani novych ¢lend. Po zaplaceni tohoto poplatku se lidé stavaji soucasti
Pyramidové hry a jsou zafazeni pod ostatni ¢leny, ktefi byli v systému pied nimi. Pro nové
piichozi je nemozné dostat se na vrchol pyramidy, a proto musi zajistit piichod novych
¢lend, kteti jim budou generovat zisky. Podminkou fungovani pyramidy je exponenciélni
rast Ucastnika, avSak po nékolika krocich je ¢islo Gcastnika tak vysoké, Ze se jeji rust
zpomali a nakonec i zastavi a cela pyramida spadne. Za nasledek to m4, Ze zustane velke

mnoZstvi ztracenych vstupnich poplatk, které ¢lenové zaplatili. (19)

Obrazek 1 Pyramidové schéma

Zdroj: https://investor.gov/investing-basics/avoiding-fraud/types-fraud/pyramid-scheme
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3.7.7 Legislativa Pyramidovych her a Ponziho schématu

Z hlediska pravniho je mnohdy velice obtiZzné rozpoznat, zda se jedna o ilegalni zpusob
podnikani. PredevSim potom u Pyramidovych her, kdy spolecnosti skryvaji svou ¢innost
za produkty, které jsou mnohdy né¢kolikanasobné nadhodnocené, neexistujici nebo jsou
skryty za poplatky za Skoleni. Tyto spole¢nosti pak vystupuji jako legalni multilevelove

spolec¢nosti.

%

Dle § 213 Provozovani nepoctivych her a sazek trestniho zakona ¢. 40/2009 Sb.

je provozovani Pyramidovych her definovano jako trestny ¢in.

Dle § 209 trestniho zakona ¢. 40/2009 Sb. je provozovani Ponziho schématu definovano

jako trestny ¢in podvodu. (19)
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4 Vlastni prace

4.1 Spole¢nost WorldVentures

Spole¢nost WorldVentures byla zaloZzena 10. prosince 2005 a to dvéma zakladateli, ktefimi
jsou Wayne Nugent a Mike Azcue za pomoci vykonného fteditele, s vSestrannymi
obchodnimi znalostmi, Dana Stammena. Oba zakladatelé byli velice UspéSni na pocatku
své podnikatelské kariéry, ale néco jim pieci jenom chybélo, byl to volny ¢as. A pravé zde
se zrodil WorldVentures Zivotni styl a to pomoci lidem ziskat vice zabavy, svobody
a naplnéni v jejich Zivoté. Tohle vSechno funguje diky vizionarskému smysleni Waynea
Nugenta, Wayne je také piezdivany jako Steve Jobs v cestovnim pramyslu.
Heslem spole¢nosti je takzvané ,Make a living... Living!“, které by mohlo byt voln¢

pieloZeno ,,Zij svij Zivot na plno®.

WorldVentures oficialné pusobi ve 29 zemich na svété (od ledna 2017 ve 30), Ceska
Republika je pred oficialnim otevienim, prozatim se zodpovida holandské centrale pro

Evropu, v Amsterdamu.

Zemg¢, kde oficialné WorldVentues pisobi, jsou: Australie, Botswana, Holandsko, Hong
Kong, Irsko, Island, lzrael, Jizni Afrika, Kanada, Kena, Kypr, Mad’arsko, Malajsie, Malta,
Némecko, Norsko, Polsko, Portoriko, Rakousko, Rusko, Recko, Singapur, Slovinsko,
Spojené Staty Americké, Srbsko, Svédsko, Taiwan, Velkéa Britanie, Zimbabw a od ledna
2017 také Rumunsko.

Spole¢nost byla od zac¢atku stavéna na tiech pilitich:

» Vybudovat nejlepsi cestovni a zabavni kiub na sveté - obohaceni Zivotu
prostrednictvim vyjime¢nych a cenové dostupnych celosvétovych a mistnich
dennich zazitka.

» Budovat rodinu svétové urovné s primym prodejem - dat nezavislym zastupcim
spole¢nosti prilezitost k rastu a prodeji produktu osobné.

» Udeélat za svéta lepsi misto — spolec¢nost usiluje o vytvoieni komunity,
dobrovolnikia a dobrého podnikového ob¢anstvi. (20)
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4.1.1 Hodnoty spole¢nosti

1) Zabava, svoboda, naplnéni

Hledej cesty jak zaclenit vice zabavy, svobody a naplnéni do vieho co dglas. Stésti
a napInéni predchazeji uspéchu. Nejsou vedlejSimi produkty Uspéchu! Snaz se byt vesely,
kreativni, podnikavy a odvazny. Véiime, Ze bys mél pracovat a Zit s vasni, ktera muze
jediné prospivat tvé vykonnosti. Kazdy z nas je ,,pobocka*“ naSeho podnikani. Nas ukol
spociva v tom, privest vice zabavy, svobody a naplnéni do svéta. To jak piijmeme
a zaclenime tyto principy do naSeho Zivota, ptimo souvisi s nasi schopnosti predat je svétu.

2) Jsme jeden velky tym

Vytvaiej synergicky puasobici spoluprace. WorldVentures je tvoieno firemnimi
zamgstnanci a reprezentanty v naSem oboru. Praktikuj na$ pristup s kazdym ¢lenem tymu.
Usiluj o prostiedi, kde se podporuje spoluprace a autenti¢nost, vytvareni mista pro kazdy
hlas, nezavislost. Vitany jsou vSechny kultury, naboZenstvi, vékové skupiny, rasy, které

jsou v souladu s naSimi hodnotami.
3) Cest a sifeni divery
Bud’ upiimny a pravdomluvny. Bud’ v souladu s vlastnimi myslenkami, slovy a skutky.

Bud’ zodpovédny. Kazdy je zodpovédny sam za sebe i za svoje skutky. Dodrzuj sliby a cti

zavazky. Usiluj o vybudovani dobrého jména.

4) Sir* a podporuj znamenitost

Mg¢j vytrvalé zaméteni na nejvyssi hodnoty a zazitky s nejvyssi kvalitou.
5) Zavaz se k tomu, ze vzdy budes hledat reseni

VZdy existuje reSeni! Vyzvou je najit odpoveéd’. Bud’ kreativni v hledani feSeni a vyhledej

pomoc, pokud ji potrebujes.
6) Pecuj a prispivej

Bud’ huméanni a soucitny. Podporuj mir, lasku a harmonii. Davani a pomahani pridava

hodnotu.

7) Podporuj potencial
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Zavaz se k trvalému rastu a uceni se. VyZzadej si zpétnou vazbu od ostatnich a hledej
konstruktivni lekce osobnich zkuSenosti. VZdy se rozvijej. Podporuj ostatni a pomoz jim
vidét jejich Gzasne vlastnosti. Hledej prilezZitosti jak jim pomoci v rastu prostiednictvim
uptimného ocenéni a uznani. Ocenuj a u¢ se od ostatnich diky jejich jedine¢nosti.
Vytvaiime kulturu oprosténou od politiky ¢i sabotéZi cila druhych lidi (tj. od Zarlivosti
nebo nelibost vaci viem ¢lenam v tymu). Podporuj vSechny z(castnéné strany ve

WorldVentures, bez ohledu na jejich cile nebo Uspéchy v podnikani.
8) Bud’ kreativni a pritkopnicky

Predstav si nové moznosti. Ocekavej a piijimej ptiznive zmény.

9) Podporuj bezpecnou a otevienou komunikaci

Bud otevieny novym moznostem, snaZz se porozumét, eSS problémy s pozitivnim
piistupem. Podporuj otevienou komunikaci. Bud’ pravdomluvny a uptimny. Pravdu fikej
citlive.

10) Zajisti si udrzitelnost ve vsem, co deélas

Rozhoduj se tak, jak to citiS. Udrzuj si pozitivni mysl a bud’ energicky. UdrZuj v rovnovaze

praci, vztahy a zdravi. (21)

4.1.2 WorldVentures pomaha

V roce 2010 vznikla organizace WorldVentures Foundation, ktera si klade za cil pomoci
détem na celém svéte, prostrednictvim ¢tyt hlavnich zptsoba. Patii mezi né organizované
cesty do potiebnych oblasti za G¢elem napiiklad vystavby Skol z PET lahvi, raznych
dobrovolnickych praci, vystavbu takzvanych ,,Dream court” coz jsou basketbalova hristé
a v neposledni rad¢ také shirky penéz. Za rok 2015 se vybralo ptes 1,2 milionu americkych
dolari na pomoc détem a odpracovalo se vice jak 23 000 hodin na humanitarnich
projektech. Pro piedstavu v roce 2014 se piispélo ¢astkou vice jak 981 000 americkych

dolart a v roce 2013 to bylo vice jak 450 000 americkych dolarg. (22)

4.1.3 Marketingovy mix spole¢nosti WorldVentures

Cile marketingového mixu spolec¢nosti WorldVentures jsou odvozeny od z&kladnich prvka
vize. Jde o to, aby byla vytvoiena komunita pozitivnich a podobné smyslejicich lidi, ktefi

chtgji ve svém Zivoté zabavu, svobodu a naplInéni. Aby mél kazdy moznost za prijatelnou
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cenu vyzkouSet dreamtrip a uZit si opravdu kvalitni dovolenou. Zaroven, aby mél kazdy

moZnost stat se také distributorem se v8emi vyhodami s tim spojenymi.

4.1.3.1 Produkt (Product)

Hlavnim produktem spole¢nosti WorldVentures je dreamtrip — snova dovolend, postavena
piimo na miru. Je to specialné postaveny bali¢ek dovolené ve 4 — 5 hvézdickovych
hotelich, se zazitky, tzn. v cen¢ je vzdy néjaka aktivita (napiiklad vylet, vstup do muzea,
plavani s delfiny, vZdy zalezi na konkrétni nabidce), za cenu 2 — 3 hvézdickového hotelu.
Dreamtripy jsou dostupné po celém svété a kupuji se alesponn 2 — 3 mésice dopredu.
Nefunguje zde nabidka last minute. Pokud nejsou dreamtripy zcela vyprodané, tak zhruba

dva tydny do odjezdu se stdhnou z prodeje.

V roce 2005, kdy spolecnost zacinala, méla pro nasledujici rok ptipraveno pouze
17 dreamtripi, avSak velkd vize Waynea Nugenta, odhodlani a vytrvalost se vyplatila.
Spole¢nost se kazdym rokem zdvojnasobovala a pro rok 2016 vytvorila vice jak 11 000

dovolenych a pro rok 2017 je jich ptipraveno vice jak 25 000.

Firma také nabizi k pouziti vyhledavac¢ Rovia, ktery spojuje Sest raznych stranek do jedné.
Daji se zde koupit letenky, rezervovat hotelové pokoje, nasmlouvané jsou rtizné pijcovny
aut, zaoceanské a evropske plavby, rizné aktivity (vstupy do muzea, listky na koncert,

vylety, ...) a pronajem apartmanu.
Mezi sluzby mtzeme zafadit osobni asistentku na telefonu 24 hodin, 7 dni v tydnu.

Pro moZnost vyuZivani produktt WorldVentures je nutné se zaregistrovat a vybrat si jedno

z nésledujicich dvou ¢lenstvi:
» Gold

Clenstvi Gold stoji 200 americkych dolart, které se vam po zaplaceni transformuji
na cestovni body (DTR), 1 DTR = 1 dolar, o které si muzete zlevnit budouci dreamtrip.
O kolik se da dany dreamtrip zlevnit zaleZi na konkrétnim dreamtripu. Tato ¢astka je
raznd, ale ¢ini vétSinou slevu 30 — 60 %. Pro moZnost pokracovani ve vyuzivani vyhod
Klubu, se plati poplatek, ktery ¢ini 50 americkych dolara. Piijemny je fakt, Ze po 12
meésicich se penize z poplatki nac¢tou na cestovni body a ¢lenovi spolec¢nost tak vrati

600 DTR, které maji ro¢ni expiraci. Tyto body se opét daji pouZit na sniZeni ceny
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dovolené. Tyto body je moZné pouZzit pouze na dreamtripy, ne na Kklasicky hotel nebo
letenku.

> Platinum

Toto ¢lenstvi funguje na stejném principu, jako ¢lenstvi Gold, avSak s jinou cenou.
Platinum clenstvi stoji 300 americkych dolard, které se opét transformuji na cestovni body.
A meésicni udrzovaci poplatek je 100 americkych dolard. Po 12 mésicich se opét cela

zaplacena castka prevede na cestovni body, v tomto piipadé¢ tedy 1 200 DTR.

Rozdil mezi ¢lenstvim Gold a Platinum je nésledujici. Platinovi ¢lenové mohou pouZzit
0 20 % vice cestovnich bodt na zlevnéni dovolené, maji diivejsSi pristup k novym
dreamtripam o 24 hodin, dostanou lepsi pokoj, transfer z/na letisté zdarma, sekt na pokoji,

rezortni kredity atd. Vyhody platinovych ¢lenu vZdy zaleZi na konkrétnim dreamtripu.

4.1.3.2 Cena (Price)

Cena je dilezitym faktorem pro stalé i nové potencialni klienty a také nedilnou soucasti
marketingoveé strategie jakékoli spole¢nosti. Pfi jeji tvorbé je nutné zahrnout mnoho funkci
a zaroven dodrzovat pevné a dané zasady. Cena musi uspokojit potieby zékaznika, nesmi
byt prili§ vysoka — zakaznik by odeSel ke konkurenci, ani pfili$ nizka — obava, Ze sluzby
nebudou dostate¢né kvalitni. Clenové, kteii si zakoupi dreamtrip nebo vyuZiji sluzeb
Rovia, usetfi na svych dovolenych v praméru od 30 — 50 %. WorldVentures ma pro své

¢leny nastavenou velmi malou marZzi, kterad se pohybuje kolem 5 %.

Co se tyce dreamtripu spole¢nost dava vsem svym ¢&lenam garanci na cenu, tzv. ,,.Dream
price promise®. Pokud si rezervujete dovolenou a tu nékde najdete levnéji, byt jen o jediny
dolar nebo korunu, vrati vam vSechny penize a poSlou na dovolenou zcela zdarma. VeSkera

dokumentace musi byt doru¢ena do 23:59 centréalniho ¢asu sedmého dne.

Pokud je rezervace provedena pres vyhledava¢ Rovia, i zde jsou dvé patentované garance

na cenu:

» Rate shrinker — pokud si rezervujete hotel nebo letenku a cena po rezervaci klesne,
systém vas automaticky prerezervuje na cenu nizsi a rozdil penéz vam vrati.

» Price pledge — zajisti nejvyhodné&jSi cenu na trhu v dané chvili. Pokud si koupite
letenku / hotel a nékde najdete do 23:59 (CST) stejny pokoj / letenku za lepSi cenu,
tak price pledge se postara o to, abyste dostali zp&t 150 % rozdilu z této ceny zpét
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v podobé rovia bucks (RB), které se daji pouzit na dalSi cestovani. Viz priloha 1.
(23)

4.1.3.3 Distribuce (Place)

Ve WorldVentures je distribuce reSena piimym prodejem, tedy distributofi pfi osobnich
schiizkach prodavaji ¢lenstvi svym pratelam a znamym. Clenové si pak své dovolené
kupuji pies internet, bud® pres webové stranky, ke kterym dostanou své specialni
identifikacni ¢islo a heslo, nebo za pomoci mobilni aplikace. Mohou si zakoupit dreamtrip,

tedy jiz sestaveny balicek nebo vyuZit sluzeb Rovia a objednat si pouze letenku nebo hotel.

4.1.3.4 Propagace (Promotion)

Jedinym marketingovym a zaroven propagac¢nim materialem spolec¢nosti je modry banner
,You should be here” neboli ,,Mél bys tu byt“, se kterym se ¢lenové foti na svych
dovolenych. To vzbuzuje zvédavost a pIni to Gcel reklamy. Tedy propagace funguje
piedevsim pies internet, kde ¢lenove sdili na sociélnich sitich svoje fotografie. Spole¢nost
tak uSetti mnoho penéz, které by jinak musela vynalozit na reklamu (TV, radio, billboardy,

casopisy...) a rozdéli je mezi své distributory.
Obrazek 2 Modry banner

( YOU SHOULD )
EEEE

Zdroj: vlastni zpracovani

4.1.3.5 Lidé (People)

Lidé jsou v podstaté soucasti nabizene sluzby. Pro uspéSny prodej produktd cestovniho
ruchu neni rozhodujici jen kvalita sluzby, ale i zpusob chovani pracovnikt. Napiiklad
asistence na telefonu je kdispozici nonstop kazdy den v tydnu, zdarma. S problémy
nebo dotazy se da obratit i na online chat, kde je moZné pouZit vestavény piekladac¢
a dorozumét se tak v jakémkoli jazyce. WorldVentrues klade duraz na vybér vhodnych
pracovniki na tyto pozice. DalSimi pracovniky jsou tzv. pobytovi delegati, zékaznici
se s nimi setkavaji na misté pobytu. Tyto delegéti jsou ptitomni, pokud na dany dreamtrip
jede alespon dvacet ¢lent, a staraji se o celkovou organizaci, predavaji informace a cenné

rady z mista dovolené.

31



4.1.3.6 Vytvareni bali¢ki sluzeb (Packaging)

Tento balicek sluzeb je dreamtrip, ktery je sestavenou dovolenou. Dreamtrip je vZdy bez
cesty a je na kazdém c¢lenovi, aby si ji zaridil sam. Z logistického hlediska toto neni mozné
zaridit firmou, jelikoZ je tento koncept celosvétovy a kazdy jede na dany dreamtrip
z jiného mista. Pro ¢loveka, ktery leti z Evropy do Ameriky, by tak byla cena upln¢ jina,

nez pro americana, ktery jen preléta mezi staty.

Pokud je skupina alespon 20 osob, je moZné si podat Zadost a nechat si sestavit dreamtrip
na miru. Spole¢nosti se zaSlou poZadavky na destinaci, hotel, stravu, aktivity a cenu, dany

dreamtrip vytvoii a pies specialni link, tak bude pfistupny pouze pro urcitou skupinu.

4.1.3.7 Spoluprace (Partnership)

WorldVentures spolupracuje sfadou piednich hotelovych komplexi, ve kterych jsou
dreamtripy ptipravené. Spole¢nost za tyto dovolené plati rok a vice dopiedu, diky tomu
take dokaze cenu dostat mnohem niz, nez cestovni agentura, ktera plati za hotel na fakturu.
DalSi vyhoda, ktera z tohoto plyne je, Ze spolecnost konkrétné vi, jaké hotelové pokoje ma
k dispozici, kvalita zde hraje velkou roli. Tato spoluprace je vyhodné pro obé strany.

K dalsi spolupréci se fadi predem dohodnuté puajcovny aut, které ¢lenaim poskytnou urcitou
slevu. Déle spolecnosti zabyvajici se zaocednskymi a evropskymi plavbami a spole¢nosti,

které pronajimaji apartmany, vily, ale treba i hrady a zamky.

V neposledni fadé je velice dulezita spoluprace s restauracemi, kam ¢lenové mohou pfijit

a vyuzit suzby Dreamtrips local a spoluprace mezi turistickymi atrakcemi, salony, spa atd.

V USA jiz doslo i ke spolupréaci s obchodniky béZzného spotiebniho zboZi a s benzinovymi

pumpami, kde opét ¢lenové mohou vyuzivat vyhody, za to, Ze jsou ¢leny WorldVentures.

4.1.3.8 Programova specifika sluzeb (Programming)

Programming Uzce navazuje na vytvaieni balicka. Programovéni by mélo zajistit
navazujici nabidku sluzeb cestovniho ruchu, které vytvareji vysledny produkt.

Programova specifika jsou u WorldVentures zastoupena sekci aktivity, kde se daji vyhledat

a zakoupit, po zadani konkrétniho mista a data, vylety, navstévy muzei, galerii, listky

na koncert, doprava z letisté (pokud neni zahrnuta v cen¢) a spousta dalSich aktivit.
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4.1.4 Obchodni piilezitost

Obchodni prilezitost je u WorldVentures zcela dobrovolna. Kazdy se miZe rozhodnou

dle svého uvéazeni, zda ho zajima jen produkt, nebo by se rad vénoval i obchodni ¢innosti.

V piipadé zajmu o obchodni prileZitost je nutné si dokoupit, k cestovnimu balicku Gold

nebo Platinum, bali¢ek reprezentant.

Tento balicek stoji jednordzové 100 americkych dolard, smésiénim poplatkem
20 americkych dolard. Za tuto cenu dostaneme kompletni know-how spolec¢nosti, vlastni
online kancelat, kde mame pristup k raiznym materialam, Skolicim videim a kde také

muZeme registrovat nového ¢lena.

WorldVentrues se za svoji kratkou historii dokazala dostat mezi piedni uznavané

spole¢nosti a kazdoro¢n¢ ziskava spousty ocenéni:

» Od roku 2012 WorldVentures vyhrava cestovni oscary od spole¢nosti World Travel
Awards, coz znac¢i punc kvality. World Travel Awards ocenuji, tzv. oscary,
spole¢nosti jiz 23 let a to ve vSech oblastech cestovniho ruchu a pohostinstvi.
Ziskat toto ocenéni se snazi spole¢nosti po celém svété, radi se k nejprestiznéjSim
ocenénim. (24) WorldVentures toto ocenéni ziskala k dneSnimu dni 21 kréat
v oblastech nejlepsi cestovni klub na svété, v Severni Americe, v Evropé, v Asii,
v Africe a nejlepsi online cestovni agentura. (25)

» Vroce 2010 spolecnost Ernst & Young, kterd poskytuje auditorske, danové
aporadenské  sluzby a patii do tzv. velké  ¢tyiky  (spolecné
s PricewaterhouseCoopers, Deloitte a KPMG) odmenila majitele cenou
za podnikatele roku v ramci regionu v USA. (26)

» Inc. 5000 je americky magazin zaméteny na rostouci spolecnosti. V roce 2016
piedstavuje Inc. 5000 superhrdiny ekonomiky USA a nejrychleji rostouci soukromé
spole¢nosti s vliadnouci silou, jakou jsou strategie, inovace a sluzby.

WorldVentures je zatazen na 677. misté s tii rocnim rastem o 581%, piijmy za rok
2015 piesahly $567.5 miliona. (27)

» Direct Selling News — kazdy rok v ¢ervnu tento c¢asopis, pod vedenim Johna
Fleminga, vydava seznam 100 nejlepSi spolec¢nosti piimého prodeje na zaklade
piijmi. WorldVentures se umistilo na 32. misté. Je také druhou nejrychleji rostouci

spolec¢nosti na svéte. (28)
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4.1.4.1 Binarni systém
DalSi ptijemné zjisténi je, Ze spolecnost pouziva k vyplaceni provizi binarni systém.
U WorldVentrues musime do systému piivést minimalné ¢tyfi osoby pro moznost zisku,

na celou Kkariéru jich vSak sta¢i pouze Sest.

Bindrni systém — nejlep$i cesta k jeho pochopeni je znat ©OPrazek3Binarnisystem

termin ,,business centrum* a pod toto ,,business centrum*

Ize umistit maximalné dva distributory, vSichni dal$i musi

piijit az dal do hloubky. V binarni siti zalezi na celkovém / \
obratu ve wvztahu kvyplacenym provizim. Jde tedy
o celkovy objem obratu, ktery se nacitd smérem dolu od

»business centra“ tak hluboko,

jak jen to je mozné, do Zdroj: http://mlmjinak.cz/2016/01/24/zaklady-binarniho-systemu/

neomezené hloubky.

Pti vyplatni periodé se tzv. vyparuji nasbirané body z obratu na obou stranach v urcitém
poméru a pokud zbyde n¢jaky zbytek, nevyparovanych bodu, prevede se z mésice na mésic
az do doby, dokud nejsou spinény podminky pro jeho vyplaceni, o Zadny bod tak nelze
piijit, pokud je pohlidand minimalni aktivita.

Existuje zde pouze jedind opravdova zarazka a to maximalni mnozstvi obratu, ze kterého
mohou byt provize vyplaceny vramci jedné platebni periody (nejcastéji tyden).
Po té uz je daleZité si ohlidat pouze maximalni obrat, ktery maze byt proplacen.

. N , oy L v . Obrazek 4 Razeni v binarnim systému
Diky binarnimu systému tak maZete od UspéSnych Y

distributord, ktefi jsou nad vami, ziskavat do svého OTSDOMH
tymu dal3i spolupracovniky, nagitaji se tak i obratové @ o
body na ,,obchodni centrum®, jelikoZ jsou umistény O

pod vami a protékaji tak celou v&tvi aZz nahoru. O e
To samé plati od lidi, které privedete vy a jejich lidi, OO e

dale pak lidi jejich lidi a tak dale. Diky tomuto
systému profituje maximalni

mnozstvi lidi. (29)

Zdroj: http://mlImjinak.cz/2016/01/24/zaklady-binarniho-systemu/
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4.1.4.2 Kompenzaéni plan

Spole¢nost WorldVentures nabizi deset druhd pfijma. Piehlednou tabulku uvadim jako
Ptiloha 2.

Na nésledujicich strankdch rozeberu kompletné jednotlivé piijmy. Pro zjednoduseni

vypocta se zameéiim vyhradné na ¢lenstvi platinum s predpokladem novych ¢leni opét

platinovych.

1. Pfima provize vDTR - za kazdého nového piimého c¢lena (cestovatel nebo
reprezentant) zisk&va distributor 200 DTR.

2. Pi#ima provize v hotovosti — za kazdého nového piimého ¢lena ziskava distributor
50 USD.

3. Osobni bonus ve 28 dnech — pokud distributor zaregistruje 3 nove ptimeé c¢leny
do 28 dni (pocitd se od prvni registrace) ziskdva 100 USD, za dalSi 3 ziskava
150 USD.

4. Cyklus — pokud se vyparuji 3 lidé z levé nohy a 3 lidé z prave nohy, distributor ziskava
v prvnich 8 tydnech od své registrace 200 USD, po té 100 USD.

5. Wings & Wheels — tento bonus plati také pouze pro jednu nohu, pokud se tym rozroste
0 8 ¢leny, distributor ziskava 300 USD. Pokud se tym rozroste o 13 — 29 novych ¢lent,
distributor ziskava 400 — 900 USD (zalezi na poméru).

6. Travel Dolars — tyto cestovni dolary jsou vyplaceny kazdy Sesty cyklus, distributor
ziskava 100 USD, které muZe pouZzit na jakékoli cestovani. Je mozne si koupit
dovolenou, letenku, hotel... i na jinych strankadch a poslat fakturu do spolec¢nosti
a z téchto cestovnich dolaru ji proplati.

7. Tréninkoveé dolary — distributor ziska za kazdé tii p¥imé registrace 50 USD, které jsou
pouZzitelné na Skoleni od spolecnosti. (viz kapitola 2.1.4.2.1)

8. Pasivni pifijem — viz konkrétni pozice a ¢astky vysvétleny nize

9. Bonus na auto — pro pozice RMD, NMD 1000 USD bonus na auto (leasing).

Od pozice IMD je to pak 1 500 USD.

10. Bonus na dim — od pozice IMD bonus na dam (hypotéku) 3 000 USD.

Déle pak pii ziskani ¢tyf ¢lenti odpadaji mési¢ni poplatky, které se tykaji ¢lenstvi gold

50 USD, c¢lenstvi platinum 100 USD a v pripadé, Ze si ¢lovek zvoli, Ze chce byt

reprezentant tak i 20 USD za vedeni online kancelaie, po dobu co jsou tyto ctyii lidé
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aktivni. Stale zastava fakt, ze po 12 meésicich se na cestovatelsky ucet pripise 600 DTR
(gold) nebo 1200 DTR (platinum).

Provize se vyplaci:

» Tydné (cykly) — tyden zac¢ina v 00:00:00 v sobotu a konéi v patek v 23:59:59
(Centralniho ¢asu).
Penize se vyplaci vzdy s tydennim zpozdénim — vzdy v patek.

» Meésicné (aktivni provize + pasivni piijmy) — mésic za¢ina v 00:00:00 prvniho dne
a kong¢i posledni den v 23:59:59 (Centralniho ¢asu).

Penize se vypléci vzdy 15. den nésledujiciho mésice.

4.1.4.2.1 Pasivni prijem
Pasivni prijem je takovy piijem, pro jehoZz ziskani neni tieba vyvijet zvySené Usili nebo
praci a kde neni vyZadovana ma piitomnost. (30)

Toto je cilem a snem kazdého zé&kaznika, ktery si u WorldVentures potidi balicek
reprezentanta. Je zde celkem Sest kariérnich pozic. (31)

Obrazek 5 Kariérni pozice

POZICE PLATINUM GOLD PRUMERNY AK TIVNI + PASIVNI
LIDIV TYMU LIDIV TYMU MESICNiPRIJEM
SENIOR REPREZENTANT 30 60 $650  (16.000KZ)
DIRECTOR 90 180 $1.950 (49.000K¢)
MAKETING DIRECTOR 200 400 $4.800 (120.000K¢)
REGIONALMD 450 900 $13.700 (342.000K¢)
NATIONALMD 900 1800 $20.200 (505.000K¢)
INTERNATIONALMD 1500 3000 $39.400 (985.000KE)

1USD =25%E

Zdroj: https://assets.wvholdings.com/1/PDF/unitedstates_us/detailedcompplan_us.pdf

v

Pro zjednoduseni vypocti se opét zamétim vyhradné na ¢lenstvi platinum s piedpokladem
novych platinovych ¢lent.

Pasivni prijem se vyplaci z po¢tu kredita / 3, které se vyparuji mezi sponzorskou a osobni
linii. Kredity se ziskavaji za prodej gold (2) a platina (3) balick.

36



Senior reprezentant — podminka pro pobirani pasivniho piijmu jsou 4 piimé registrace.

V levé a pravé noze minimaln¢ 15 ¢len.
Na pozici je mozné ziskat:

- Osobni odmeny za prodej balickii

- Tydenni bonusy (maximum 2 000 USD - kombinace USD cyklu + Travel dolars)
- Wings & Wheels od 5 ptimych

- Mésicni pasivni prijem — 10 USD za kazdy uzavieny cyklus (max 500 USD)

Vypocet renty pti stavu 15/15 ¢lena = 15*3 = 45/ 3 = 15*10 USD = 150 USD

Potencialni maximalni p#ijem na pozici je 8 500 USD.

Director — je zde podminka linearu - 70 lidi musi byt z vaSeho tymu a z toho se zapocita
maximalné 45 v jedné linii.

Na pozici je mozné ziskat:

- Osobni odmeny za prodej balickii

- Tydenni bonusy (maximum 2 000 USD - kombinace USD cyklu + Travel dolars)
- Wings & Wheels

- Meésicni pasivni prijem — 15 USD za kazdy uzavieny cyklus (max 2 000 USD)

- Bonus za rychlost — pokud se n¢jaky distributor zvladne dostat na tuto pozici

do 90 dnu od registrace, dostane jednorazovy bonus 5 000 USD.

Vypocet renty pti stavu 45/45 ¢lenu = 45*3 = 135/ 3 = 45*15 USD = 675 USD
Potencialni maximalni ptijem na pozici je 10 000 USD.

Marketing Director — je zde podminka, Ze 200 lidi musi byt z vaSeho tymu a z toho
se zapoc¢itd maximaln¢ 100 v jedné linii. Dale je tu podminka vyplaty, ktera za posledni
3 mésice musela byt vétsi jak 6 750 USD (2 250 USD / mésic).

Na pozici je mozné ziskat:

- Osobni odmeny za prodej balickii

- Tvdenni bonusy (maximum 5 000 USD — kombinace USD cyklu + Travel dolars)
- Wings & Wheels

- Meésicni pasivni prijem — 15 USD za kazdy uzavieny cyklus (max 5 000 USD)
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Vypocet renty pii stavu 100/100 ¢lent = 100*3 = 300 / 3 = 100*15 USD = 1 500 USD
Potencialni maximalni ptijem na pozici je 25 000 USD.

Regional Marketing Director - je zde podminka, Ze 450 lidi musi byt z vaseho tymu
aztoho se pocitA maximélné 150 v jedné linii, dale je tu podminka vyplaty,
ktera za posledni 3 mésice musela byt vétsi jak 15 750 USD (5 250 USD / mésic).

Na pozici je mozné ziskat:

- Osobni odmeny za prodej balickii

- Tydenni bonusy (maximum 10 000 USD - kombinace USD cyklu + Travel dolars)
- Dream Car Bonus —1 000 USD

- RMD trip — vylet na Gcet spolecnosti i s partnerem/kou, 1x za rok

- Mésicni pasivni prijem — 15 USD za kazdy uzavieny cyklus (max 10 000 USD)
Vypocet renty pti stavu 225/225 ¢lent = 225*3 = 675/ 3 = 225*15 USD = 3 375 USD

Potencialni maximalni ptijem na pozici je 51 000 USD.

National Marketing Director - je zde podminka, Ze 900 lidi musi byt z vaSeho tymu
aztoho se pocitA maximalné 300 vjedné linii. Dale je tu podminka vyplaty,
ktera za posledni 3 mésice musela byt vétsi jak 31 500 USD (10 500 USD / mésic).

Na pozici je mozné ziskat:

- Osobni odmeny za prodej balickii

- Tydenni bonusy (maximum 20 000 USD - kombinace USD cyklu + Travel dolars)
- Dream Car Bonus —1 000 USD

- NMD trip — vylet na Ucet spolec¢nosti i s partnerem/kou, 1x za rok

- Mésicni pasivni prijem — 15 USD za kazdy uzavieny cyklus (max 20 000 USD)
Vypocet renty pti stavu 450/450 ¢lent = 450*3 = 1350 / 3 = 450*15 USD =6 750 USD

Potencialni maximalni ptijem na pozici je 101 000 USD.

International Marketing Director - je zde podminka, Ze 1 500 lidi musi byt z vaseho
tymu a ztoho se zapocita maximalné 500 v jedné linii, dale je tu podminka vyplaty,
kdy za posledni 3 mésice musela byt vétsi jak 56 250 USD (18 750 USD / mésic).

Na pozici je mozné ziskat:
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- Osobni odmeny za prodej balickii

- Tydenni bonusy (maximum 25 000 USD - kombinace USD cyklu + Travel dolars)
- Dream Car Bonus —1 500 USD

- Dream House Bonus — 3 000 USD

- IMD trip — vylet na Gcet spolecnosti i s partnerem/kou, 1x za rok

- Meésicni pasivni prijem — 15 USD za kazdy uzavieny cyklus (max 50 000 USD)

Vypocet renty pii stavu 750/750 ¢lenu = 750*3 = 2 250 / 3 = 750*15 USD = 11 250 USD

Potencialni maximalni ptijem na pozici je 154 500 USD.

V Ceské Republice ptsobi WorldVentures 3-4 roky a je zde kolem 1800 ¢lent, z toho
byly prozatim ziskané tyto pozice:

Regional Marketing Director 1x, Marketing Director 2x, Director 5x a Senior Representant
15x.

4.1.5 Skolici systém

WorldVentures méa velice dobie propracovany Skolici systém. Od jednodennich
regionalnich tréninka po velké vikendove Skolici eventy. Toto Skoleni probiha na vSech
kontinentech. Regionalni trénink je vzdy jednou mési¢cné a na vybér je nékolik meést
z Evropy. V Ceské Republice probihaji $kolici akce také, staraji se o n& lidé na prednich
pozicich.

Na vikendovych eventech je jako hlavni Skolitel, velice uznavany Marc Accetta, ktery
patii mezi nejlépe placené Skolitele na svété. Dale zde vystupuji obycejni lidé, které ve
firm¢ dosahli poZzadovaného vysledku a predavaji tak své zkuSenosti dalSim. Toto Skoleni
neni koncipované pouze na to, jak uspét ve firme a dostat se co nejrychleji na vedouci
pozice, ale piedevsim na osobnostni rozvoj, uvédomeéni si a navodu, jak ze sebe dostat

to nejlepsi.
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5 Marketingovy vyzkum

Soucasti bakalaiské prace je marketingovy vyzkum formou dotazniku, ktery je zaméren jiz
na ¢leny spole¢nosti. Dotaznik ma celkem 15 otdzek za Ucelem zjisténi kolik Zen a muza
jsou ¢leny, v rozmezi jakého veéku, dale jaké ¢lenstvi a jak dlouho vyuZivaji, jak ¢asto jezdi
na dovolenou a kolik za ni v praméru utrati a kolik penéz usetii na svych dovolenych
oproti konkurenci. Dalsi graf nam tekne kolika dreamtripi se zUcastnili a zda radSi
piipadné vyuzivaji jen urcitych sluzeb (rovia). Z dalSich Udaji se dozvime kolik letenek
a kolik hotelta bylo béhem roku 2016 rezervovano a na jakém kontinenté lidé travili svoji
dovolenou. V zavérecné casti ¢lenové zhodnoti situaci pied vstupem a po vstupu
do WorldVentures, zda se jejich cestovatelské navyky néjak zmenily, ¢i zustaly stejne.
A zda je vice zajima obchodni nebo cestovni piilezitost ¢i oboji. V tomto pripadné i kolika

zahrani¢nich Skoleni se zugastnili.

Graf & 1 Muz / Zena, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Jsem muz / zena (105 odpoved))

® muz
® zena
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Graf ¢. 2 Vék respondentd, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

® 18-25
@ 26-40
® 41-60
@ 61avice

Graf ¢. 3 Jak dlouho jste ¢lenem, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Jak dlouho jste Clenem? (105 cdoovedi)

@ jsem novacek (do 3 mésich)
@ 6 mésicu

@ 6 mésich - 1 rok

® 1-2roky

@ 2 roky avice

Graf ¢. 4 Jaké ¢lenstvi vlastnice, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Jaké clenstvi méate? (105 odoovedi)

@® Gold
@ Platinum
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Graf ¢. 5 Kolik ro¢né utratite za dovolenou, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Kolik rocné utratite za dovolenou? (105 copoveai

@ Méné nez 10 000 KC
@ 10000-20000 KC
@ 20000-50 000 KC
@ 50000 a vice

Graf ¢. 6 Kolikrat ro¢né jezdite na dovolenou, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Kolikrat rocné jezdite na dovolenou? (105 adpaved)

® jednou
® 2x-3x

® 4x-5x

@ 5xavice
@ 10x avice

Graf ¢&. 7 Kolik udettite na dovolené oproti konkurenci, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Kolik v primeéru usetrite na svych dovolenych s WV oproti konkurenci?

(104 odpovedi)

®0-15%
® 16-30%
® 31-50%
®51-60%
@®G61-70%
@® 71avice
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Graf ¢. 8 Dreamtrips nebo rovia, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Vice vyuzivate dreamtrips nebo rovia? (104 odnoved)

@ Dreamtrips
@® Rovia

Graf ¢. 9 Kolika dreamtripi jste se zdc¢astnili: vlastni marketingovy vyzkum

Kolika dreamtripu jste se zucastnili? (105 cdoovedy

@ jeden a meéné
®2-5
@®6-10

® 11 avice

Graf &. 10 VyuZiti rovie na rezervaci hotelu, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Kolik hotell jste v roce 2016 rezervovali pres Rovia? (105 cdpovedi)

@ jeden a ména
®2-5

@ 6-10

® 11 avice
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Graf ¢. 11 VyuZziti rovie na koupi letenky: vlastni marketingovy vyzkum

Kolik letenek pres Rovia jste si v roce 2016 zakoupili? (105 odpoved

@ jednu a méné
®2-5
®6-10

. ® 11 avice

Graf ¢. 12 Navstivené kontinenty v r. 2016, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Jaké kontinenty jste v roce 2016 navstivili? (104 sdpovean

104 (100 %)

23 (221 %)

8 (7,7 %)

Severni Ame...

Jizni Amerika
Antarktida|—0 (0 %)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Graf ¢&. 13 Cestovani po vstupu do WorldVentures, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Cestujete Castéji po vstupu do WV nez dfive? (104 cdooveds)

@ cestuji stejné jako doposud
@ cestuji vice
@ cestuji mené
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Graf ¢. 14 Obchodni prilezitost nebo cestovani, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Zajima Vas vice business nebo cestovani? (105 odpovec

@ Business
@ Cestovani
Oboji

Graf ¢. 15 Ugast na zahraniénim $kolent, zdroj: vlastni marketingovy vyzkum

Kolika zahranicnich eventt (Skoleni) jste se zucastnili? (105 cdnovec

@ adné
®1-3

G 4-5
@®6-10
L @ 11avice

Z nasledujicich 15 graft vyplyva, Ze pocet ¢lent Zen a muza je pomérné vyrovnany.
Vek je také velmi pestry a méa Siroké zastoupeni od 18 do 60 let, zde je vidét, Ze tato
obchodni prilezitost neni omezena vékem, nejvysSi zastoupeni je mezi 18 — 40 vékem
Zivota. WorldVentures se do Ceské Republiky dostal pied cca 3 — 4 lety z Polska a vétsina
lidi, kterym byla tato spolec¢nost predstavena, jsou ¢leny doted’, jak maZeme vidét na grafu
&. 3, jen 0 1,9 % vice maji lidé, kteii jsou ¢leni vice jak rok. Clenstvi gold a platinum
je pomérné stejné oblibene, zalezi pak na tom, kolik lidé utrati za své dovolene, ve skoro
43 % je to v rozmezi mezi 20 000 — 50 000 korunami za rok, oviem nasleduje hned dalsi
skupina cestovateli, konkrétné 26,7 % kteii rocné za své dovolené utrati vice jak
50 000 korun. Nejvyssi pocet dotdzanych (37,1 %) jezdi na dovolenou 2 — 3 krat ro¢n¢,

ovSem na druhém misté se umistila skupina cestovatelu (24,8 %), kteti na svoji dovolenou
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vyjedou 4 — 5 krat ro¢né. Témei polovina vSech dotazanych (47,1 %) uvedla, Ze oproti
konkurenci uSetti s WorldVentures mezi 31 — 50 %. Zpusob cestovani je také velice
vyrovnany, prijemny je fakt, Ze tyto sluzby se daji vzajemn¢ propojovat a kombinovat a tak
¢lenové mohou vyuZit obé soucasné. Dvou a vice dreamtript se zUc¢astnila téméi polovina
vech dotdzanych (47,6 %). Pies rezervacni systém rovia si rozervovalo pokoj 2 a vice krat
57,1 % u letenek pak 45,7 %. V Evropé cestovalo 100 % vSech ¢len, jako dalsi oblibeny
kontinent je Asie s 22,1 %, dale pak Afrika, Australie, Severni a Jizni Amerika. Vice nez
70 % vSech dotazanych cestuje po pripojeni k WorldVentures castéji a vice jak 85 %
kromé cestovani zajima i obchodni ¢ast, 71,4 % dotézanych se jiZ zlcastnilo zahrani¢niho

Skoleni.

5.1 Zhodnoceni spole¢nosti — SWOT analyza
5.2 Silné stranky (Strenghts)

> Sirokd nabidka

WorldVentures nabizi Siroké mnozstvi dreamtripia po celem svété (rok 2016 pies 11 000),
dale pak nabidku hotelt, apartmani, letenek, zaoceanskych i evropskych plaveb,
nasmlouvané auto puajcovny a aktivity. Tuto nabidku podporuje neomezena nonstop sluzba

online a technicka podpora.
» Aplikace

Spolec¢nost vlozila pies 80 miliont dolara do vyvoje aplikace, jenz vytvati ¢lovek, ktery
vynalezl Facebook messenger. Aplikace umi kromé obvyklé rezervace viech druhu vyleta
také naptiklad virtudlni realitu, po zaplaceni v restauraci vyfotite Ucet touto aplikaci a ¢ast
penéz je pripsana na cestovni Ucet, slouzi i jako Facebook pro cestovatele, spojuje lidi

z celého svéta, kteti jedou na dreamtrip spolec¢né.
» Systéem doporuceni

Diky tomu, Ze je spole¢nost zavisla pouze na ustnim doporuceni, klade si za cil opravdoveé
péce o své zakazniky. Ustni doporuceni je jedno z nejefektivngjsich, jelikoz dobré jméno

se rozSituje na zékladeé zkusenosti, kvality a zazZitku jiZz stavajicich ¢lend.

» System odmen
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Jiz drive popsany, systém odmén, ktery je velmi propracovany (viz. kapitola 2.1.4.2).
Je zarukou spravedlivého rozdéleni odmén a také uréuje objektivni pravidla pro postup na

vysSi pozice. Odmeny se daji poslat na bankovni Ucet nebo platebni kartu.
> Skoleni

System Skoleni je ve WorldVentures na velmi vysoke drovni,sveédci o tom i fakt, Ze se ho
zUcastnilo pies 70 % vSech dotazanych v marketingovém vyzumu. Marc Accetta, ktery je

hlavnim Skolitelem, je zarukou kvality, Ze kazdé jedno Skoleni bude vyborn¢ provedené.

vvvvvv

motivacnim pohonem kazdého Gcastnika.

5.3 Slabé stranky (Weaknesses)

» Povéest o MLM

BohuZel je v lidech zakotenénd myslenka, Ze MLM je néco Spatného, nelegélniho a neni
mozné si zde prijit k zajimavému zisku s dobrym jménem. Takeé neni dostate¢na vzdélanost
na tuto tématiku, lidé jsou lini hledat si informace nebo nevédi, kde je maji hledat
a vyhledavaji jenom ty nejhorsi piipady z historie. V Ceské Republice na to maze mit

i vliv, Ze jsme post komunistickd zemé¢ a lidé maji problém s davérou v néco nové.

» Absence propagace

Spole¢nost pro své zviditelnéni pouziva pouze distributory. Jedna se o spole¢nost, ktera
stoji ¢isté na z&kladech a principech MLM. Tento duvod je ptedevsim ekonomicky, jelikoz
reklama stoji velké penize a firma by tak musela zdraZit svoje sluzby nebo sniZit naklady
na ocenovani pro sve distributory. Pomoci reklamy by stouplo povédomi o znacce a mohlo

by to vést i k navySeni ziskt z prodeje ¢lenstvi.

5.4 Prilezitosti (Opportunities)

» Rozsireni spolecnosti

WorldVentures je mezinarodni spole¢nost, avSak do této doby nedobyla vSechny dostupné

trhy. Existuje spousta trhu, kde spolec¢nost jesté neptsobi, je zde potencial vysokych ziska.

» Zlepsovani produktu a sluzeb
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Dreamtrip a sluzby jsou neustale vylepSovany, aby bylo dosazené pozadované obrovské

kvality pro své cleny.

5.5 Hrozby (Threats)

» Vstup nové konkurence na trh

» Ztrata konkurencni vyhody

Do soucasné doby muZeme povaZzovat za obrovskou konkurenéni vyhodu patentované

sluzby rate shrinker a price pladge, které zajistuji nejlevnéjsi cenu na trhu.

O oblibenosti firmy WorldVentures sveédéi fakt, Ze se stala druhou nejrychleji rostouci
spole¢nosti na svété, stalo se tak diky tomu, Ze nabizi produkt, po kterém vétSina lidi touzi

— cestovani.

Ackoli spole¢nost neplati Zadné reklamy v televizi, radiu, tisku, i tak se ji velmi dafi, diky
¢lenam, kteti se foti na svych dovelenych s modrym banerem, obstaraji tak funkci
propagace. Internet je v souc¢asné dob¢é fenomén a sdileni téchto fotografii na socialnich

sitich udéla obrovskou reklamu, s velikym dosahem, zadarmo.

Spojeni cestovani, internetu a chytrych technologii, je veliky trend v sou¢asne dobé.

5.6 Nedostatky spoleé¢nosti

Na zékladé pisemné a ustni komunikace se souc¢asnymi ¢leny spole¢nosti, jsem vymezila

tyto nedostatky:

» Pri rezervaci hotelu chybi mapa, ktera by usnadnila vybér ubytovani.

> Dreamtrip body nelze s¢itat, to omezuje ¢leny, aby mohli cestovat na dreamtripy
spole¢n¢ a objednavat spole¢ny pokoj.

» Dreamtrip ¢lenstvi neni koncipovano pro uZivatele, ktery chce cestovat sam.
Pro jednu osobu je cena vyrazné vyssSi nez pro dveé.

» Pramérny odecet dreamtrip boda je v poméru s mési¢nimi prispévky nizky. Roéni
sleva 600 USD nebo 1200 USD s doplatkem cca 62% z celkové ceny pouze
za ubytovani s programem je za hranici realné Gtraty pramérného Cecha. (cca vice

jak 45 000 korun musi utratit ro¢né za ubytovani a program pii gold ¢lenstvi).
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> Pro uplatnéni garance u letenek je vyZadovano doloZeni tarifni tridy letu. Pomérné
mnoho konkurenénich vyhledavaca letenek tyto tarifni t¥idy neuvadi. V takovém
piipadé garance nelze vyuzit.

» Zprovoznit moznost vyhledavani pomoci poctu déti a pridat dreamtripy s vétsim
poctem déti nezZ jedno.

» Prostiedi online kancelare reprezentanta je velmi nepiehledné.

Tyto nedostatky byly prodiskutované se ¢leny na vysokych pozicich v Ceské Republice
a nékteré z nich byly zaslané pomoci emailové komunikace spole¢nosti na zlep3eni svych

sluzeb.
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4 W
6 Zavér
V prakticke ¢asti bylo cilem analyzovat system prodeje zvany multilevel marketing a zjistit

jeho vyhody, nevyhody a podobnost s pyramidovymi strukturami.

Podrobné zkoumani multilevel marketingu aplikovaného spole¢nosti WorldVentures
piineslo zaver, Ze pravidla, kterd spolec¢nost stanovila pro fungovani své a svych

distributord, neobsahuji prvky pyramidovych her.

V praktické byl stanoveny cil zhodnotit soucasny stav marketingového mixu spole¢nosti.
Poznatky ziskané z teoretické c¢asti prace byly vyuzity pro vytvoieni analyzy
marketingového mixu ,,8P“ pro cestovni ruch. Na zavér bylo provedeno dotaznikové
Setieni se ¢leny dane spolec¢nosti zamérené na vyuZzivani sluzeb, ¢astce, kterou investuji do

sve dovolené a kolikrat na ni béhem roku jedou a jiné.

V praktické ¢asti je také detailné popsana obchodni piileZitost, kterd z mého prizkumu
zajima vice jak 90 % vSech soucasnych ¢lent, z toho 70 % se jiz zucastnilo zahrani¢niho
Skoleni. Ocenuji jednoduchy kariérni postup, ktery jasné vymezuje Kkritéria ziskani
pasivniho ptijmu. Velikou vyhodou je, Ze spole¢nost pouZiva binarni system k vyplaceni
provizi. Ptijem je zde tedy snaze dosazitelny, nez u jinych MLM spole¢nosti. Avsak i tak

je tieba na této cesté piekonat spoustu prekazek.

Na zéaklad¢ pisemné a Ustni komunikace se soucasnymi ¢leny byly stanoveny nejvétsi
nedostatky spolecnosti, které trapi vétSinu ¢lend. Setkala jsem se s lidmi na piednich
pozicich v Ceské Republice, tyto nedostatky s nimi probrala a nékteré byly zaslany pomoci

emailové komunikace managementu spole¢nosti WorldVentures jako navrh na zlep3eni.

Z dotaznikového Setieni také vyplynulo, Ze téméi 70 % c¢lend, kteii se ke spolecnosti
piipojili, ted’ cestuje vice nez pred vstupem do spolecnosti. Napomaha tomu také fakt, ze
uSetii na svych dovolenych v praméru od 31 — 50 % oproti konkurenci a mohou si tedy
dovolit vyjet na dovolenou 2 — 3 krat ro¢né. U téchto ¢lend tedy spole¢nost WorldVentures
dostala svym zé&kladnim hodnotdm, jelikoZ ¢lenové maji ve svém Zivoté opravdu vice

zabavy, svobody a naplnéni.
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9 Prilohy
Ptiloha 1 — Price pledge

TripFolder03/21/2016

e e 1 e Ty

L] L
0345 PM 053G M E oy | 1 A s
At a ) 38887 LS #4904 Um0 86581 LSO
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Nombwe del pasajero Tipo tquipaje
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Levens

Price Pledge
komu: Marek
24, 3. Zobrazit podrobnosti

Good Day,

Thank you for your note and we apologize for the
decline of this claim.

We have reviewed the information attached again,
and we are more than happy to award you the claim
as approved,

You will receive your Rovia Bucks award

for Trip ID 1335940 within 24 hours after
has been completed.

ida

Jue, V0-may-16 b
Praga (PRG) 15:45
Roena (CO) 1730

OParada

Pasajero

Marck Skala
Sin equipaje

PRECIO FINAL



Ptiloha 2 — 10 druht piijmu

10 ZDROJU PRiJMU WORLDVENTURES

PLATINUM GOLD
Vraceno po registraci Za kazdého Vraceno po registraci Za kazdého
Pfiméa provize v DTR
$300 + $100 $200 $200 $100
Pfima provize v hotovosti $50 S0
Osobni bonts e 28 dnech Za prvni tfi 2Za dalsi tri Za prvni tFi Za dalsi tFi
{od prni ragistrace) $100 $150 $100 $150

V prvnich 8 tydnech V dalsich tydnech V prvnich 8 tydnech V dalsich tydnech

Za cyklus (3 vievo, 3 vpravo)

$200 $100 $200 $100
Wings&Wheels 1. Varianta $300 2. Varianta $400 - $900 1. Varianta $300 2. Varianta $400 - $900
(i pouze v jedné noze) 8 élend/ mésic 13 - 29 ¢lend/ mésic 12 éleni/ mésic 25 - 40 élend/ mésic
Za kazdy 6. cyklus Za kazdy 6. cyklus
Travel Dollars
$100 na cestovani $100 na cestovani
Za 3 piimé v 28 dnech Za 3 pfimé v 28 dnech
Bonus ., Tréninkové dolary”
$50 $50
Senior 15x15 Director 45x45 Senior 30x30 Director 90x90
Pasivni prijem
do $500/ mésic do $2000/ mésic do 8500/ mésic do $2000/ mésic
RMD, NMD IMD RMD, NMD IMD
Bonus na auto
$1000 $1500 $1000 $1500
Bonus na dim $0 $3000 $0 $3000
Pasivni prijem o 50% wvétsi 1x
Kariéra 2x znasobena 1x znasobena
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